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RESUMEN EJECUTIVO

El plan de negocio para la creacion de una industria de limpieza con entrega a
domicilio, que operaré en la ciudad de Guatemala, es una propuesta de accion que pretende
aprovechar una serie de recursos disponibles y proyectados a generar una fuente de

desarrollo para el pais.

La propuesta es la instalacion de una planta productora de productos de limpieza
cuyo objetivo fundamental serd el combatir y eliminar en gran parte los gérmenes y
bacterias que se encuentran en los ambientes del hogar, mejorando las condiciones de vida

de los habitantes de la regién y beneficiando econdmicamente.

En la actualidad la venta y distribucion de productos de limpieza en Guatemala, se
encuentra en tiendas de barrio, mercados y supermercados, dentro de las cuales solo se
encuentran presentaciones de 100 ml y 1 It, lo que provoca que el precio de la compra se
incremente. Por la falta de transporte que tiene la poblacién para movilizar articulos
pesados como galones de desinfectantes, cloro, suavizante, detergente, jabdn para manos
entre otros, y de esta manera se resta la oportunidad de adquirir una presentacion mas
grande que mejore el precio del producto, para obtener un ahorro en el presupuesto

mensual.

Los principales beneficios que se obtendran al desarrollar el plan de negocios para
una industria dedicada a la produccion y comercializacion de productos de limpieza, es la
disminucion en el precio de una serie de productos donde la competencia tenga que bajar
sus precios para no salir del posicionamiento en el que se encuentran. Actualmente en el
mercado Guatemalteco se mueve una gran cantidad de unidades, pero aun no se ha logrado

llegar a todos y cada uno de los hogares.

En este punto tomO importancia la elaboracion del plan de negocios para la
produccion y distribucion de productos de limpieza, donde se planted una nueva estrategia
de llegar al cliente por medio de la distribucion de casa en casa.



En base a los datos obtenidos en las encuestas podemos determinar una serie de
caracteristicas para llevar a cabo el plan de negocios en la creacion de una empresa de
productos de limpieza, siendo su principal linea los desinfectantes para pisos utilizados en
los hogares Guatemaltecos, la aceptacion de las personas es muy interesante maximo si el

producto se presenta en la puerta de sus casas.

Para la puesta en marcha de este proyecto sera necesario investigar mediante
instituciones como la Superintendencia de Administracion Tributaria (SAT) y Ministerio de
Economia, los trdmites y requisitos para inscripcion fiscal. Buscar asesoria profesional para

el balance ideal de la formulacién.

Es necesario mantener la modernizacion, crecimiento, capacitacion, calidad,
simplificacion y mejora incansable de los procesos productivos. Incrementar la

productividad, competitividad y tratar bien al cliente siempre.
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I. INTRODUCCION

El presente trabajo de graduacion esta enfocado a la produccién y comercializacion
de Productos de limpieza, este a la vez se realiza ante la necesidad de un mejor desarrollo
econdmico del pais. Promoviendo el bienestar econémico y social de la region, debido a
que se generan ventajas tanto a nivel del inversionista por la rentabilidad a obtener, como al
de la poblacion generando empleo directa e indirectamente. Asimismo, se prevé un
mejoramiento significativo en el comercio debido a la compra de bienes para su
transformacion. Ayudando asi, a incrementar la productividad y fortalecimiento de la

economia del pais.

Los productos de limpieza estan formados por una serie de ingredientes quimicos
qgue funciona como un poderoso eliminador de microorganismos dafiinos para el ser

humano. De esta manera se busca proteger la salud fisica de las personas.

Se pretende que luego de la aplicaciéon de los productos quede una sensacién de
limpieza dejando un aroma fresco y agradable. El estudio de mercado ayud6 a obtener
informacion sobre las condiciones, aportando datos importantes sobre el comportamiento
de los consumidores, logrando de esta manera, detectar sus necesidades de consumo y la

forma de poder satisfacerlas.

El estudio financiero nos permite el andlisis de la forma que debemos de realizar la

inversion para medir la rentabilidad para obtener las mayores ganancias.

El rol del investigador en este proyecto fue llevar a cabo la investigacion sobre un
proyecto de utilidad para la poblacion, que despeja las dudas de los lectores que pueden

tener cierto interés.



Il. ANTECEDENTES

A. PLAN DE NEGOCIOS

El Plan de Negocio es el paso inicial para convertir una idea en una empresa. Iniciar
un negocio propio significa un enorme compromiso y es imposible enfatizar la importancia
de la planificacion para que éste tenga éxito. Las empresas mejor administradas consideran
la planificacion como una actividad continua, en la cual se establecen objetivos tanto de
largo como de corto plazo. Un plan no debe considerarse como una camisa de fuerza, sino
por el contrario, como una forma de asegurar que las actividades diarias se realicen de

manera estructurada. (Lucio Anneo Séneca, 2000).

"El objetivo de la planificacion es prepararse para lo inevitable, anulando lo
indeseable y controlando lo controlable™. Henry Mintzberg. 1998

Ahora bien ¢Qué es un Plan de Negocios?

Técnicamente podriamos decir que el plan de negocios es un instrumento elaborado
con el fin de establecer las metas de un negocio, las acciones que se llevaran a cabo para su
cumplimiento, y los recursos necesarios para desarrollar esas acciones. Pero el plan de
negocios es mucho mas que eso, constituye el anteproyecto de una empresa. Es la
culminacion de un proceso que puede transformar una idea en oportunidad. Su elaboracion
constituye el requisito basico para reflexionar en profundidad sobre el emprendimiento y
poder enfrentar con éxito las necesarias negociaciones de financiamiento externo. El futuro
empresario debe presentar su idea a inversores, financistas o socios potenciales. Para ello
necesita un Plan de Negocios que constituya la carta de presentacion de su emprendimiento,
siendo la realizacion de los cimientos de la empresa que se desee obtener por medio del
esfuerzo y la dedicacion continua, como un bebe que necesita de los cuidados de la madre

durante los primero afios de vida.



El plan de negocio no es el negocio. Es nada mas ni nada menos que una poderosa
herramienta que sirve para modelar el negocio, para pensar a traves de estrategias, prever el
futuro y modificarlo, definir acciones, comunicar el plan al equipo y atraer fondos al
proyecto. Entonces, el business plan debe explicar lo que hace la empresa (o0 hara, si se trata
de una nueva empresa); sugerir quiénes compraran el producto o servicio y por qué;
contemplar proyecciones financieras que demuestren la viabilidad general; indicar el
financiamiento disponible y explicar los requisitos financieros. (Lucio Anneo Séneca,
2000).

Sin embargo, un plan de negocios escrito es s6lo una encapsulacion de todos estos
componentes en un momento especifico en el tiempo. Nuestros pensamientos e ideas
anteriores a la iniciacion del negocio inevitablemente sufriran cambios como resultado de la
experiencia de crear y administrar la empresa. ElI plan de negocios debe reflejar esta
experiencia creciente. Se debe utilizar el plan para cotejar la experiencia y resultados reales
con nuestras ideas iniciales y modificarlo cada vez que se estime necesario. (Lucio Anneo

Séneca).
¢Para qué sirve el Plan de Negocio?
o Aprendizaje: Nos ayuda a conocer y cuestionarnos el negocio
o Disefio y testeo del negocio "en el laboratorio™
« Conseguir recursos
¢ Qué debe expresar el Plan de Negocio?
o Demostrar que existe una oportunidad de negocio

o Evaluar los riesgos del negocio (siempre es mejor mencionar los riegos y la forma

de mitigarlos que omitirlos)

o Demostrar que se cuenta con un equipo idéneo para encarar el proyecto de empresa



e Dimensionar las necesidades y disponibilidad de recursos

e Considerar la RSE (responsabilidad social empresaria)
Lo que hay que saber acerca del plan de negocios

En las batallas te das cuenta que los planes son inservibles,

Pero hacer planes es indispensable.

Dwight E. Eisenhower

Al igual que un “curriculum vitae” es la presentacion escrita de una persona, un “plan
de negocios” es la descripcion anticipada y escrita de una empresa. En este sentido, un plan
de empresa, también llamado plan de negocios o proyecto empresarial, es un documento
que describe, desarrolla y analiza todos y cada uno de los aspectos de nuestra futura

actividad empresarial. (David Lopera Gémez, 2002)

Un plan de empresa 0 negocio ha de dar una respuesta coherente y analizada a

preguntas tales como:
* /Cuéles son las aplicaciones de sus productos o servicios?
* ;Cuales fueron las razones que le llevaron a desarrollar su producto o servicio?
* ;Cual es su mercado objeto o su competencia actual?
* ,Como financiard el crecimiento de sus actividades?

En resumen un plan de negocios posibilita a través de un documento reunir toda la
informacidn necesaria para valorar un negocio Yy establecer los parametros generales para

ponerlo en marcha.

¢Para qué hacerlo?



Antes de comenzar a elaborar un plan de empresa debemos preguntarnos qué utilidad
podemos obtener tras su realizacion, o lo que es lo mismo, que ventajas conlleva dedicar
tiempo y esfuerzo en la elaboracion de un plan de empresa. Un plan de empresa ha de
permitirnos determinar anticipadamente donde queremos ir, donde nos encontramos y

cuanto nos falta para llegar a la meta fijada. (David Lopera Gémez, 2002)
Seguidamente se detallan las ventajas de confeccionar el plan de empresa:

1. El plan de empresa nos servira para reflexionar sobre todos los aspectos de la idea que
quieres poner en marcha. Te serd muy Util para realizar un exhaustivo estudio de todas las
variables que pueden afectar a la actividad empresarial que te dispones a emprender. Te
servira de guia de planificacion y asi no olvidards evaluar ninguno de los aspectos
fundamentales de la puesta en marcha de tu idea. Te sorprenderas de las cosas que has

podido pasar por alto.

2. El principal objetivo del plan de empresa es realizar un andlisis de la viabilidad del
proyecto en todas sus facetas, comercial, técnica, econdmica y financiera. Te ayudara a
tomar decisiones para garantizar mejores resultados y evitar fracasos. EI documento es para

ti, no debes engafarte a ti mismo haciendo numeros alejados de la realidad.

3. Este documento es también de gran utilidad de cara al exterior. Sera como la carta de
presentacion ante terceras personas para la busqueda de financiacion, socios, proveedores,
clientes, organismos publicos y cualquier otro agente implicado a la hora de solicitar

colaboracidn y apoyo financiero.

4. Una vez que la empresa haya iniciado la actividad serd de mucha utilidad como
herramienta para evaluar la marcha de la empresa y corregir las posibles desviaciones que

puedan surgir con respecto a lo previsto inicialmente. (Guia emprende “14, 2011)

En resumen, el plan de empresa nos va a servir para:

1. Entender mejor el producto o servicio.



2. Determinar cudles son nuestras metas y objetivos.
3. Anticipar posibles problemas y fallos.

4. Clarificar de donde vendran sus recursos financieros y tener parametros para medir el

crecimiento de la empresa.

5. Servir como carta de presentacion ante terceras personas para la busqueda de

financiacion, socios, proveedores, clientes y organismos publicos.
6. Guia de planificacion empresarial.

7. Instrumento para la busqueda de financiacion

¢ Quién debe realizarlo?

El plan de negocio debe ser elaborado por todas y cada una de las personas que van a
intervenir en el proyecto. Todos los promotores deberan participar en el andlisis y
desarrollo de cada una de las partes de nuestro plan de empresa, de esta manera se garantiza

la implicacion de los socios en el proyecto. (Guia emprende 14, 2011)

¢ Como se elabora un plan de negocios?

Ante todo debes saber que no existe un plan de empresa Unico o estandar, sino que
debe adaptarse al negocio en si. Existe una gran libertad de accién dependiendo de cual sea
el objetivo que perseguimos, del sector en el que vayamos a operar y las caracteristicas

particulares del negocio.

Es importante que en la elaboracion del plan la informacién ofrecida sea clara, veraz,
concisa, comprensible, y sobre todo actualizada. En cuanto a la extension también varia,
pero ten presente que ante todo, debe ser util, por lo que procura no ofrecer mas
informacién de la necesaria para no hacer dificil su lectura, ni informacién de menos que no

de toda la vision del mismo.



v’ Presentacion de la empresa de los promotores y resumen del proyecto: Se trata
de definir cudl es la idea y quiénes son las personas que se disponen a ponerla en
marcha, de manera que el lector pueda hacerse una rapida idea de la empresa, los

promotores y el producto o servicio que vamos a comercializar.

v'Analisis de la idea de negocio: Se describira el producto o servicio que se va a
desarrollar, cual es el motivo por el que hemos decidido ofrecerlo al mercado y de
qué manera tenemos pensado hacerlo. Tendremos que hablar de los elementos
innovadores que incorporan y los caracteres diferenciadores respecto a los de la

competencia.

v'Plan de marketing: Debemos analizar el sector en el vamos a entrar, reflexionar
sobre la posicion en la que se encuentra nuestra empresa en el mercado y disefiar la
estrategia con la que vamos a conseguir la cuota de mercado que se reflejara en la

prevision de ventas a la que haremos referencia en el plan econémico financiero.

v'Plan de produccion y calidad: En funcion del tipo de organizacion que vayamos a
poner en marcha, tendremos que explicar todo el ciclo de produccion y venta de la
empresa, detallando todos los pasos que se van a dar para que el negocio funcione a
pleno rendimiento tanto para empresas de produccion como para las de

comercializacion de productos o de servicios.

v'Plan de organizacién: En este apartado hablaremos de todo lo referente a la gestion
y la organizacion de los Recursos Humanos estructurados en funciones y/o

departamentos.

v’ Area juridica fiscal: Esta es una de las partes del plan de empresa que més cuesta
decidir. Tendras que ver entre todas las opciones existentes cual es la forma juridica
que méas te favorece. No existe una forma juridica idénea para todo tipo de
empresas, cada proyecto empresarial es diferente y tendrés que adoptar aquella que

mejor se adapte al proyecto en cuestion.



v Estudio economico financiero: Y por fin llegamos a los ndmeros. El plan
econémico financiero es tu negocio en cifras. En este epigrafe tendrads que
cuantificar cada una de las operaciones que se realizaran dentro del negocio, para

determinar la rentabilidad del negocio. (Guia emprende “14, 2011)

1. Descripcién del Negocio

MISION:

Teniendo en cuenta que el proceso de planificacion estratégica comienza con la
fijacion clara, exacta y precisa de la mision de la empresa u organizacién, resulta
imprescindible que los planificadores (entre los que se encuentran, empresarios, ejecutivos
y mercado6logos) conozcan antes, cudl es la definicion de mision, con la finalidad de que
tengan el fundamento bésico para iniciar la elaboracion de una misién que sea capaz de
mover a las personas a ser parte activa de lo que serd la razon de ser de la empresa u

organizacion.

La misidn es lo que pretende hacer la empresa y para quién lo va hacer. Es el motivo
de su existencia, da sentido y orientacion a las actividades de la empresa; es lo que se
pretende realizar para lograr la satisfaccion de los clientes potenciales, del personal, de la
competencia y de la comunidad en general. (Jack Fleitman, 2001)

Finalidad pretendida por una empresa o definicion del papel que desea cumplir en su
entorno o en el sistema social en el que actla, y que real o pretendidamente, supone su

razon de ser. Equivale a la palabra fin. (Simon Andrade, 1995)

La misidn es el motivo, proposito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa

u organizacion porque define:

1. Lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social en el que actla



2. Lo que pretende hacer

3. El para quién lo va a hacer; y es influenciada en momentos concretos por algunos
elementos como: la historia de la organizacion, las preferencias de la gerencia y/o de
los propietarios, los factores externos o del entorno, los recursos disponibles, y sus

capacidades distintivas.
2. El Mercado
Clientes:

Es importante ser especifico y detallado al describir el cliente objetivo para tu

producto o servicio, por ejemplo:

Si son conscientes del costo o de la calidad, qué tan importante es para ellos la marca,
bajo qué circunstancias compran como afecta la estacionalidad, si tienen alguna preferencia
geogréfica, Cuando sea posible, nombra clientes clave que hayan comprado ya o indicado
un interés en el producto. (ENDEAVOR, 2009)

Se entiende por mercado el lugar en que asisten las fuerzas de la oferta y la demanda
para realizar la transaccion de bienes y servicios a un determinado precio. Es el nimero
total de compradores potenciales de un determinado producto bajo condiciones especificas.
El tamafio del mercado viene dado por todas las personas, hogares, empresas e instituciones

que tienen necesidades a ser satisfechas con los productos de los ofertantes.
Tipo y tamafo de mercados:
e Reales: los que consumen estos productos.

o Potenciales los que, no consumiéndolos aun, podrian hacerlo en el presente

inmediato o en el futuro.
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Un mercado puede ser del tamafio que la empresa determine, de acuerdo con su capacidad

econdmica, de produccion y ventas.
o Pequefio, si solamente es local; mediano, si es regional.

e Grande si alcanza a cubrir todo el territorio nacional y, ademas, puede extenderse a

otros paises con actividades de exportacion.
http://www.rivassanti.net/curso-ventas/analisis-cliente-el-mercado.php
Dividir el mercado: Segmentacion.

El mercado esta conformado por subgrupos llamados segmentos, estos son grupos
homogéneos (personas con similares en sus actitudes sobre ciertas variables) vy
probablemente tendran las mismas reacciones acerca del marketing de un determinado
producto, vendido a un determinado precio, distribuido en un modo determinado y

promocionado de una forma dada.
El mercado debe ser:
o Medible: medir el tamafio, poder adquisitivo y caracteristicas del segmento.

o Rentable: El segmento ha de ser lo suficientemente grande y rentable para ser

atendido.
e Accesible: El segmento debe poder ser alcanzado y atendido con eficacia.

« Diferenciable: EI segmento ha de ser conceptualmente distinguible y responder de

forma distinta a diferentes combinaciones de elementos y programas de marketing

e Accionable: Es posible formular programas efectivos para atraer y atender al

segmento.

Perfil de los clientes: ElI marketing trata de descubrir las necesidades no satisfechas y
vender el producto que las satisfaga. Es necesario definir con precision a quienes se envian

los mensajes de la empresa, por ello es necesario conocer a los clientes.
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Para definir el tipo de clientes, se deben resolver los siguientes interrogantes:
e ¢Cudl es el perfil de un cliente tipico para la empresa?

e ¢Qué potencial tienen esos clientes para ser desarrollados como consumidores de

futuros productos?
http://www.rivassanti.net/curso-ventas/analisis-cliente-el-mercado.php

e ¢Como se comparan los clientes con los de la competencia en gustos, ingresos y

otros factores?

e ¢Cudl es la magnitud de clientes potenciales a quienes la empresa no ha llegado

aun?
Motivaciones de compra de los clientes.

El ser humano experimenta necesidades y deseos que impulsan a lograr su satisfaccion y

estos impulsos constituyen motivos para la compra.

Varios autores han analizado estas motivaciones. Segiin Maslow hasta no satisfacer el nivel
inferior no se prioriza el siguiente nivel. Las necesidades, comenzando por las méas béasicas
serian: necesidades fisioldgicas, de seguridad, de amor o pertenencia, de estima o status y

de autorrealizacion.
http://www.rivassanti.net/curso-ventas/analisis-cliente-el-mercado.php
Motivos de compra:

o Primarios o racionales: necesidades basicas susceptibles de ser satisfechas por una

gran variedad de productos (hambre, sed, suefio, etc...).

« Selectivos 0 emocionales: necesidades que Unicamente pueden ser satisfechas pro

un articulo concreto en ocasiones incluso, por una marca.

Clasificacion de los motivos de compra (modelo FASTER):
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» Facilidad de uso: Comodidad, Rapidez.

o Afecto: Afinidad, Afectividad, Fidelidad, de pertenencia a un grupo, Asociacion.
e Sociabilidad: Orgullo, reconocimiento del grupo, lujo.

e Tranquilidad: sensacion de seguridad en lo fisico y en lo econémico, salud.

e Economia: precio, rentabilidad, ahorro.

Renovacion: ir a la moda, innovar (tecnologia), cambio.

Posicionamiento en la mente de los clientes.

Posicionar es el arte de disefiar la oferta y la imagen de la empresa de modo que ocupen un

lugar distintivo en la mente del mercado objetivo o cliente.

El posicionamiento se utiliza para diferenciar el producto y asociarlo con los atributos
deseados por el consumidor. Para ello se requiere tener una idea realista sobre lo que

opinan los clientes de lo que ofrece la compafiia.
La metodologia del posicionamiento se resume en 4 puntos:
o ldentificar el mejor atributo del producto.
o Conocer la posicion de los competidores en funcidn a ese atributo.
o Decidir la estrategia en funcion de las ventajas competitivas.
o Comunicar el posicionamiento al mercado a través de la publicidad.
Competencias:

Esta seccion debe revelar como los productos y servicios de la empresa encajan con
el ambiente competitivo. Demuestra como tu plan lidia con las barreras de entrada de la
industria. En la medida de lo posible, presenta una corta lista de tus competidores
principales con sus ventas anuales y porcentaje de mercado. Haz un andlisis realista de las

fortalezas y debilidades de productos y servicios de la competencia.
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La evaluacion deberd incluir alguna explicacion de como planea posicionar su
empresa frente a la competencia. Si el producto / servicio tiene atributos especiales, como
una patente, secretos industriales o propiedad intelectual, mencionelo también.
(ENDEAVOR, 2009)

http://www.rivassanti.net/curso-ventas/analisis-cliente-el-mercado.php

Ventas Estimadas:

Las ventas estimadas estdn basadas en el analisis de las ventajas del producto o
servicio, los clientes, el tamafio de mercado, la competencia y la penetracion del mercado.
Esto debe incluir ventas en unidades y en dinero para los proximos cinco afos, con el
primer afio dividido mensualmente si es apropiado para la industria en cuestion. Estos
ndmeros serdn muy importantes y deberan ser la base para los demés documentos

financieros presentados en el plan de negocios.
Demanda o Consumo potencial:

Cantidad de bien determinada que el cliente requiere de un bien o servicio, muestra y
cuantifica la existencia de los consumidores actuales, los potenciales y la ubicacién

geogréfica de los mismos. (Richard Aquinalo, 2003)
Pronostico de Ventas:

Un prondstico de venta es la estimacion o prevision de las ventas de un producto
(bien o servicio) durante determinado periodo futuro. La demanda de mercado para un
producto es el volumen total susceptible de ser comprado por un determinado grupo de
consumidores, en un area geogréafica concreta, para un determinado periodo, en un entorno

definido de marketing y bajo un especifico programa de marketing.

Los prondsticos de ventas son indicadores de realidades econdmico-empresariales
(basicamente la situacion de la industria en el mercado y la participacion de la empresa en

ese mercado). El pronostico determina qué puede venderse con base en la realidad, y el
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plan de ventas permite que esa realidad hipotética se materialice, guiando al resto de los
planes operativos de la empresa. El objetivo principal de los prondsticos se transforma
entonces en el de convertirse en la entrada para el resto de los planes operativos. El
prondstico de ventas es la proyeccion en el futuro de la demanda esperada dando un
conjunto de restricciones ambientales. Muchas empresas confunden la funcién de
prondsticos con la planeacion. La definicion de plan de ventas no incluye las actividades de
hacer proyecciones de niveles de demanda y ésa es una de las diferenciaciones mas

importantes a este respecto.

De este modo, el sistema de prondsticos se configura como un “sistema de
aprendizaje”. Se pretende determinar los errores contenidoS en prondsticos basados en los

cambios ambientales que los generaron, para de ese modo mejorar su precisién en el futuro.

Una de las derivaciones de la importancia de la precision de los prondsticos esta
relacionada con su efecto en los denominados costos operativos, los cuales incluyen la
generacion y gestion del propio sistema de administracion de prondsticos. Una forma de
atenuar o minimizar esa gestion es examinar sélo los productos con respecto a los cuales no
se ha alcanzado un grado de precision aceptable, o trabajar sobre los productos que

requieran niveles de servicio méas elevados.
http://es.wikipedia.org/wiki/Pron%C3%B3stico_de_venta
3. El Producto y EI Servicio

Describa los articulos, productos o servicios que venda o contemple vender, en un
lenguaje que sea comprensible para cualquier lector. Este punto es importante ya que, a
modo de ejemplo, muchas empresas de software se basan en aspectos muy técnicos y, de no
trasladarlos a un lenguaje comprensible, probablemente no se termine entendiendo a qué
apuntan por méas que el producto o servicio sea excelente. Ademas, un lector que desee
obtener informacion mas detallada sobre los aspectos técnicos de su producto, lo solicitara.

Alternativamente, incluya dicha informacion técnica en un anexo.
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Explique las razones por las cuales los clientes deseardn adquirir el producto o
servicio. ¢Qué necesidades satisfacen esos productos o servicios? Describa no sélo las
caracteristicas, sino también los beneficios que ellos reportan (Ej: facilidad de uso,
comodidad, seguridad, economia, flexibilidad, gusto, etc.). Recuerde que el cliente compra
los beneficios, pero usted paga por las caracteristicas del producto. ¢Tienen alguna
caracteristica Unica? Incluya detalles de la patente, registro de disefio o derechos de autor.

Figura No. 1 Desinfectante envasados

Fuente:http://4.bp.blogspot.com/_4wGZVFYPJ_4/S7yTUFdVe2l/AAAAAAAAAAN/eCYKWS5R
WZs4/s320/P1010717.jpg

4. Ventas y Mercadotecnia

Defina cuidadosamente a quiénes percibe como sus CLIENTES o nichos de mercado.
Describa brevemente la investigacion de mercado realizada e incluya informacion resumida

en tablas o gréficos. En los anexos puede incluir informacion de respaldo mas detallada.

DEBE DEMOSTRAR QUE EL MERCADO EXISTE. ;Cudl es el tamafio global de
ese mercado? Brinde una estimacién de la posible demanda por su producto o servicio en el
corto y largo plazo y fundamente dicha estimacion. Es sobre la base de esa informacion que

estimara el volumen de ventas y facturacion.
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Deberd poder explicar al lector la magnitud de la COMPETENCIA. (Existe
competencia? ¢Cuantos competidores tendran? ¢Es posible que ese nimero aumente en el
futuro? Explique por qué su producto contara con mayor preferencia que el de sus
competidores. ¢ Cudl es la caracteristica unica de su producto? ¢Existen barreras de acceso a

este mercado especifico? Y en tal caso ¢Cuéles son esas barreras y como las superara?

El propdsito de su negocio -ya descripto en el punto 2- debe ahora traducirse a lo
objetivos y metas de marketing que respaldardn su logro. Los objetivos deben ser
cuantificables y medibles, como también constituir un desafio y ser alcanzables. Ejemplos
tipicos de objetivos son: rentabilidad, aumento de las ventas, diversificacion e incremento

de la participacion de mercado.

El Plan de Marketing para lograr estos objetivos debe describirse usando las

CUATRO "P" (producto, plaza, precio y promocion).

v" Producto: Ya ha descripto el mismo. Ahora, formule planes para el desarrollo futuro.
¢Agregara productos adicionales a medida que comience a ganar dinero? ;Realizara

una prueba piloto inicial para probar la aceptacién del producto en el mercado?

v" Plaza (lugar): Se refiere a la ubicacion del negocio y la forma en que se distribuye el
producto a los clientes. ;Como venderd su producto o servicio a los clientes:
directamente o a través de distribuidores o agentes? ¢;Como transportara el producto
hasta los puntos de venta? Si son los clientes quienes vendran a tu negocio, ¢esta el

negocio convenientemente ubicado?

v' Precio: El precio debe cubrir todos los costos y ademas generar una utilidad. Debera
explicar como llego a fijar el precio al que vendera el producto. Debe justificar la
decision de inclinarse por una estrategia de diferenciacion, donde calidad y servicio
son mas importantes que el precio, o bien, de liderazgo en costos, donde el precio se

fija teniendo al mercado como referencia principal.

v" Promocion: Explique la estrategia promocional: como pretende entrar en el mercado

y hacer saber a los clientes de su existencia. Expliqgue cobmo promovera lo que tiene
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que ofrecer, por ejemplo, por medio de publicidad, correo directo, volantes

entregados puerta a puerta, etc.

http://www.eumed.net/libros/gratis/2008c/443/Mercadotecnia%20y%20Ventas%20de%20las%20empresas¥%
20de%20Celaya.htm

5. Direccién

Realiza el plan de RECURSOS HUMANOS. Refleja el organigrama de la empresa
con todos sus departamentos e indica el personal que necesitara contratar afio tras afio,
fundamentando la evolucion y contratacion del mismo. ¢Cuales son sus necesidades de
desarrollo profesional? Es importante demostrar que se tiene la capacidad de manejar el
negocio. Describa a las personas involucradas en el negocio y habilidades que aportaran a
él. Estas pueden incluir habilidades técnicas (tales como experiencia en ventas), actitudes
personales (entusiasmo o capacidad de trabajar bajo presion), educacién y capacitacion

especializada. Si lo desea, incluya los curriculos del personal clave en los anexos.

Figura No. 2 Movimiento de la empresa
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B. METODOS DE DISTRIBUCION

1. Modelos de Transporte

Es un método de programacion lineal para la asignacion de articulos de un conjunto
de origines a un conjunto de destinos de tal manera que se optimice la funcion objetivo.
(Marcela C. Gonzélez Araya, 2012)

Esta técnica es particularmente usada en organizaciones que producen el mismo
producto en numerosas plantas y que envia sus productos a diferentes destinos (Centros de
distribucion, almacenes). También se aplica en distribucion, analisis de localizacion de
plantas y programacion de la produccion.

Se han desarrollado diferentes enfoques para resolver este problema de distribucion,
tales como: ElI método de la esquina noroeste, el método modificado de la esquina noroeste
(celda minima), método del trampolin (Cruce de arroyo, stepping stone), método de la
distribucién modificada (MODI), método de aproximacion de VVogel y el método simplex.

FIGURA No. 3 Diferentes medios de transporte

—a B

Fuente:http://rossaura-investigaciondeoperaciones.blogspot.com/2011/06/metodo-de-

transporte.html
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Para que un problema empresarial pueda ser solucionado por el método de transporte,
este debe reunir tres condiciones: (Marcela C. Gonzalez Araya, 2012)

v' La funcion objetivo y las restricciones deben de ser lineales.

v’ Los articulos deben de ser uniformes e intercambiables, los coeficientes de
todas las variables en la ecuacion deben de ser 0 o 1.

v La suma de las capacidades de las fuentes debe ser igual a la suma de los
requerimientos de los destinos, si alguna desigualdad existe una variable de

holgura debera ser afiadida.

FIGURA No. 4 Proceso de transporte de inicio a la llegada con el Cliente

»;& >
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Fuente:http://4.bp.blogspot.com/_KI1Jfc7rXFAg/SIXweNhQehl/AAAAAAAAAAL/CY38KIB2_
Oo/s400/monografia-dip-logistica-4_pagina_07_imagen_0001.jpg
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1.1 Canales de Distribucion Para Productos Industriales:

Este tipo de canal, se divide a su vez, en cuatro tipos de canales:

Canal Directo o Canal 1 (del Productor o Fabricante a los Consumidores): Este tipo
de canal no tiene ningun nivel de intermediarios, por tanto, el productor o fabricante
desempefia la mayoria de las funciones de mercadotecnia tales como comercializacion,
transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la ayuda de ningun intermediario. (Ivan
Thompson, 2007)

Las actividades de venta directa (que incluyen ventas por teléfono, compras por
correo y de catalogo, al igual que las formas de ventas electrénicas al detalle, como las
compras en linea y las redes de television para la compra desde el hogar) son un buen

ejemplo de este tipo de estructura de canal.

Canal Detallista 0 Canal 2 (del Productor o Fabricante a los Detallistas y de éstos a
los Consumidores): Este tipo de canal contiene un nivel de intermediarios, los detallistas o
minoristas (tiendas especializadas, almacenes, supermercados, hipermercados, tiendas de

conveniencia, gasolineras, boutiques, entre otros). (Ilvan Thompson, 2007)

En estos casos, el productor o fabricante cuenta generalmente con una fuerza de
ventas que se encarga de hacer contacto con los minoristas (detallistas) que venden los

productos al publico y hacen los pedidos.

Canal Mayorista o Canal 3 (del Productor o Fabricante a los Mayoristas, de éstos a
los Detallistas y de éstos a los Consumidores): Este tipo de canal de distribucion contiene
dos niveles de intermediarios: 1) los mayoristas (intermediarios que realizan habitualmente
actividades de venta al por mayor, de bienes y/o servicios, a otras empresas como los

detallistas que los adquieren para revenderlos) y 2) los detallistas (intermediarios cuya
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actividad consiste en la venta de bienes y/o servicios al detalle al consumidor final). Este
canal se utiliza para distribuir productos como medicinas, ferreteria y alimentos de gran
demanda, ya que los fabricantes no tienen la capacidad de hacer llegar sus productos a todo

el mercado consumidor ni a todos los detallistas. (Ivan Thompson, 2007)

Canal Agente/Intermediario o Canal 4 (del Productor o Fabricante a los Agentes
Intermediarios, de éstos a los Mayoristas, de estos a los Detallistas y de éstos a los
Consumidores): Este canal contiene tres niveles de intermediarios: 1) EI Agente
Intermediario (que por lo general, son firmas comerciales que buscan clientes para los
productores o les ayudan a establecer tratos comerciales; no tienen actividad de fabricacion
ni tienen la titularidad de los productos que ofrecen), 2) los mayoristas y 3) los detallistas.
Este canal suele utilizarse en mercados con muchos pequefios fabricantes y muchos
comerciantes detallistas que carecen de recursos para encontrarse unos a otros. Por ejemplo,
un agente de alimentos representa a compradores y a vendedores de comestibles. El
intermediario acta a nombre de muchos productores y negocia la venta que éstos fabrican
con los mayoristas que se especializan en productos alimenticios. A su vez, éstos
mayoristas venden a los comerciantes y tiendas donde se venden alimentos. (lIvan
Thompson, 2007)

En este tipo de canal casi todas las funciones de marketing pueden pasarse a los
intermediarios, reduciéndose asi a un minimo los requerimientos de capital del fabricante
para propositos de marketing.

1.2 Canales Para Productos Industriales o de Negocio a Negocio:
Este tipo de canal tiene usualmente los siguientes canales de distribucion:
Canal Directo o Canal 1 (del Productor o Fabricante al Usuario Industrial): Este tipo

de canal es el mas usual para los productos de uso industrial, ya que es el mas corto y el

mas directo.
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Por ejemplo, los fabricantes que compran grandes cantidades de materia prima,
equipo mayor, materiales procesados y suministros, lo hacen directamente a otros
fabricantes, especialmente cuando sus requerimientos tienen detalladas especificaciones

técnicas.

En este canal, los productores o fabricantes utilizan su propia fuerza de ventas para

ofrecer y vender sus productos a los clientes industriales. (Ivan Thompson, 2007)

Distribuidor Industrial o Canal 2 (del Productor o Fabricante a Distribuidores
Industriales y de éste al Usuario Industrial): Con un nivel de intermediarios (los
distribuidores industriales), este tipo de canal es utilizado con frecuencia por productores o
fabricantes que venden articulos estandarizados o de poco o mediano valor. También, es
empleado por pequefios fabricantes que no tienen la capacidad de contratar su propio
personal de ventas. Los distribuidores industriales realizan las mismas funciones de los
mayoristas. Compran y obtienen el derecho a los productos y en algunas ocasiones realizan

las funciones de fuerzas de ventas de los fabricantes. (Ivan Thompson, 2007)

Canal Agente/Intermediario o Canal 3 (Del Productor o Fabricante a los Agentes
Intermediarios y de éstos a los Usuarios Industriales): En este tipo de canal de un nivel de
intermediario, los agentes intermediarios facilitan las ventas a los productores o fabricantes
encontrando clientes industriales y ayudando a establecer tratos comerciales. (lvan
Thompson, 2007)

Este canal se utiliza por ejemplo, en el caso de productos agricolas.

Canal Agente/Intermediario - Distribuidor Industrial o Canal 4 (del Productor o
Fabricante a los Agentes Intermediarios, de éstos a los Distribuidores Industriales y de éstos
a los Usuarios Industriales): En este canal de tres niveles de intermediarios la funcién del

agente es facilitar la venta de los productos, y la funcién del distribuidor industrial es
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almacenar los productos hasta que son requeridos por los usuarios industriales. (Ivan
Thompson, 2007)

FIGURA No. 5 Canal de distribucién

Minonsta
Proveedor Fabrcante Distnbuidor Clienta
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\_ Distiuci

Fuente:http://www.inf.ufrgs.br/elavio2012/elavio2012/Downloads_files/slides_elavio_araya.pdf



25

C. ESTUDIO ECONOMICO

1. Costo del producto

El objetivo fundamental de la planificacion del costo del producto, consiste en la
determinacion previa de los gastos indispensables para obtener un volumen dado de

produccion de la empresa, con la calidad establecida.

Todos los costos proyectados se utilizaran para determinar el precio del producto para
que la empresa obtenga una rentabilidad adecuada que le permita poder brindar un buen
servicio a sus clientes y tener un crecimiento en el mercado adecuado para competir con las

marcas posicionadas en la actualidad.

2. Materia prima

Para mantener una inversion en existencias debidamente equilibrada, se requiere una
labor de planeacion y control. Un inventario excesivo ocasiona mayores costos incluyendo
pérdidas debidas a deterioros, espacio de almacenamiento adicional y el costo de

oportunidad del capital.

La escasez de existencias produce interrupciones en la produccién, excesivos costos

de preparacion de maquinas y elevadas costos de procesamiento de facturas y pedidos.

Por otra parte, es necesario inspeccionar la materia prima para asegurarse del

cumplimiento de las especificaciones por parte de los proveedores.

Los costos de materia prima necesarios para cumplir con la cantidad de galones a

producir de una manera éptima son:
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El costo de almacenamiento es muchas veces muy elevado, pero es mar elevado el

perder una venta por lo que es necesario evaluar las mejores opciones.

Tabla I. Costos de materia prima para elaboracién de Desinfectante

Quimico Porcentaje en peso kilogramos Costo unitario
Agua desmineralizada 96.90 % Q. 1.00
Formol 0.10% Q0.45
Nonil Fenol 1.00 % Q1.85
Carcuad B80 1.00 % Q1.40
Fragancia 1.00 % Q. 10.35
Coloralgusto | e Q.0.25
TOTAL POR UNIDAD Q 15.30

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 1. Costos de materia prima para elaboracion de Cloro

Quimico Porcentaje en peso kilogramos Costo unitario
Agua desmineralizada 29.00 % Q. 1.00
Cloruro de Hidroxido 70.00% Q 6.00
Fragancia 1.00 % Q.3.35
Coloralgusto | e Q.0.25
TOTAL POR UNIDAD Q 10.6

Fuente: Elaboracion propia

Tabla I11. Costos de materia prima para elaboracion de Cera para pisos

Quimico Porcentaje en peso kilogramos Costo unitario
Agua desmineralizada 71.90 % Q. 1.00
Formol 0.10% Q0.45
Base Cera 28.00 % Q12.85
Fragancia 1.00 % Q. 10.35
Coloralgusto | e Q.0.25
TOTAL POR UNIDAD Q 24.90

Fuente: Elaboracion propia




Tabla V. Costos de materia prima para elaboracion de Jabdn para Manos
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Quimico Porcentaje en peso kilogramos Costo unitario
Agua desmineralizada 60.00 % Q. 1.00
Formol 0.10% Q0.45
Glicerina 5.00 % Q6.45
Base para Jabon de manos 20.00 % Q 10.00
Fragancia 1.00 % Q.6.35
Dietanolamina 13.90% 4.65
Coloralgusto | e Q.0.25
TOTAL POR UNIDAD Q 29.15

Fuente: Elaboracion propia

3. Material de empaque

No se considera el empaque como un esfuerzo aislado. La excelencia en nuestros

envases es virtualmente indistinguible de la excelencia del producto.

Ambos son conceptos de maxima prioridad. Por este motivo la presentacion del

empaque incluye el color, el trabajo artistico, la rotulacién, la caratula y otras caracteristicas

que influyen en el impacto visual total del empaque.

Los costos de empaque se detallan de la siguiente manera, tomando en cuenta que

todos los productos se encuentran inicialmente en la presentacion de galon:

Tabla V. Costos de empaque

MATERIAL | COSTO UNITARIO

Galdn Q.3.25

Tapa y plug Q.0.35

Etiqueta Q.0.25
TOTAL Q.3.85

Fuente: Elaboracion propia
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FIGURA No. 6 Materiales de empaque

Fuente: http://files.cgrupocima.com/system_preview_detail_200002724-a0e3ealde0-
public/MATERIAL%20DE%20EMPAQUE%202.jpg

4. Establecimiento del precio del producto

El estudio de precios tiene una gran importancia e incidencia en el estudio de
mercado, ya que de la fijacion del precio y de sus posibles variaciones dependera el éxito

del producto o servicio a ofrecer. (C.P. Raul H. Vallado Fernandez, 2008)

Son demasiados los factores a la hora de fijar precios a los productos. Las empresas
por lo tanto, deben realizar una evaluacion acerca de cuales son los mas importantes para

realizar la decision correcta. (C.P. Raul H. Vallado Fernandez, 2008)

Tomando en cuenta un 25% de utilidad al costo del producto, mas 10% de mano de
obra y gastos administrativos, se le suma este incremento del 35% al costo de produccion el

cual queda establecido en la siguiente tabla.



FIGURA No. 7 Curva para establecer el precio del producto

Precio
Demanda ineldstica
Py PN : Demanda elasticidad unitaria
P, ............. . Demanda elastica
Cantidad

Q; e,

Fuente: http://www.monografias.com/trabajos67/economia-politica/image023.jpg
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111. JUSTIFICACION

Los principales beneficios que se obtuvieron al desarrollar el plan de negocios para
una industria dedicada a la produccién y comercializacion de productos de limpieza, fue la
disminucion en el precio de una serie de productos donde la competencia tenia que bajar
sus precios para no salir del posicionamiento en el que se encontraba. En el mercado
Guatemalteco se mueve una gran cantidad de unidades, pero no se logrado llegar a todos y

cada uno de los hogares.

Una de las metas fue permitir que los habitantes de la ciudad de Guatemala,
obtuvieran un producto con mayor contenido y un mejor precio en comparacion del que se
les entrega mensualmente en la puerta de su hogar, y al llegar a un mayor nimero de
consumidores tanto del producto, como el servicio se disminuyo el costo por mayorista
beneficiando ambas partes. Anteriormente no existia un servicio a domicilio de productos
de limpieza, viendo la oportunidad que existia en el mercado se generd una necesidad para
los clientes brindando mayor comodidad en la adquisicion de este bien, la idea fue tomada

de los repartidores de agua pura que distribuyen en todo el pais.

Luego de varios afios de tener el monopolio una sola empresa, ya se introdujeron mas
empresas que han beneficiado a la poblacion con un mejor precio y con la ayuda adicional
de no tener que esperar un dia especifico para recibir el producto, sino también obtenerlo en

el momento que se necesita.

La distribucion se mejoré cuando se introdujo al mercado un producto con mas
fragancia y durabilidad a un costo bajo, en el cual beneficio al cliente y a la empresa,
permitiendo mover una gran cantidad de unidades a un mismo punto de distribucién,

enfocado en colonias donde esta una gran concentracion de pobladores.
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IV.OBJETIVOS

A. GENERAL

Elaborar un plan de negocios para la produccion y distribucion de productos de
limpieza, planteando una nueva estrategia para llegar al cliente por medio de la

distribucion de casa en casa.

B. ESPECIFICOS

Disefar un plan de distribucion, que permita el mayor alcance en la ciudad capital.
Plantear una mejora en el precio de los productos para enganchar mas clientes.

Comprobar la factibilidad para la elaboracion y movilizacion de desinfectantes en la

ciudad de Guatemala.

Elaborar una propuesta para la mejora del precio en el producto que sera el impacto

para la introduccién al mercado.
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V. METODOLOGIA:

A. Tipo de estudio

El estudio realizado es del tipo exploratorio y descriptivo ya que fue necesario
investigar y recopilar datos de mercado, para lo cual se tomaron en cuenta cada uno de los
elementos quimicos, costos, y materiales necesarios para la elaboracion de productos de
limpieza, Descriptivo porque, tomando los mejores precios del mercado para reducir el costo

del producto.
B. Universo

El Universo que se tomo6 fueron las sefioras de la Ciudad Capital que utilizan
productos de limpieza en sus hogares, y empresas que también invierten para mantener

ambientes agradables.
C. Muestra

La muestra que se tomo para llevar a cabo esta investigacion de mercado fue de 60
personas localizadas en la zona 12 de la capital, conociendo su opinién en cuanto, a las
siguientes variables: precio, aroma, presentacion, unidades consumidas mensualmente,
entre otros aspectos que nos permitieron determinar las mejores opciones para lograr el
objetivo sobre la distribucion y venta de cada una de las unidades producidas. Los datos
obtenidos fueron tabulados para conocer qué es lo que los clientes deseaban en las
especificaciones del producto donde por medio de esto se definié las principales

caracteristicas del producto que se lanz6 al mercado.
D. Metodologia de recoleccion de datos

Se utiliz6 la encuesta, investigacion de empresas que fabrican y distribuyen productos
de limpieza por medio de centros comerciales, catalogos, proveedores, etc. toda la
informacién fisica se tabulo y planteo en documentos electronicos para facilitar su

manipulacion, para llevar a cabo estas actividades se realizo un cronograma con fechas de



33

los avances obtenidos en cada semana, permitiendo de esta manera un cumplimiento de los

resultados.

E. Meétodo de andlisis de datos

Se utilizaron hojas electronicas para procesar los datos numéricos asi como
calculadora y hojas de papel para hacer célculos sencillos y se graficaron los datos con la
ayuda de programas de analisis numéricos para una mejor presentacion e interpretacion de

los datos.

Se leyo detenidamente las anotaciones recopiladas con la opinién y la informacion
recolectada de libros para depurar la informacién y plasmar en el documento Unicamente lo

mas relevante y de interés dandole el enfoque necesario.

El método de investigacion utilizado fue por medio de encuestas, que se encuentra

en los anexos.
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VIl RESULTADOS

A. Analisis del Mercado

Una de las principales herramientas a utilizar para determinar el grado de aceptacion
que tienen las empresas y negocios en relacion con nuestro producto es la encuesta, técnica
muy utilizada para la obtencion de informacion primaria, debido a que no se posee

informacidn previa que sirva para alcanzar los objetivos que se persiguen.

Se realiz6 una encuesta por medio de una entrevista estructurada para lo que se
elabord, un cuestionario, en el cual se presentd al encuestado para obtener resultados en

base a respuestas sugeridas.

B. Analisis de la Demanda

Para analizar la demanda fue necesario realizar una investigacion de campo, es decir,
la realizacion de visitas en base a muestreos de la poblacion objetivo, en este caso

especifico, empresas y negocios en la ciudad de Guatemala.

La forma de a realizar la recopilacién de datos, se realiz6 usando inferencia, que se
refiere al proceso de lograr generalizaciones acerca de las propiedades del todo, poblacion,
partiendo de lo especifico, muestra. Para que estas generalizaciones fueran validas, la
muestra, se determind para que fuera representativa de la poblacién, y de la calidad de la

informacion que debe ser controlada.

Ademas, puesto que las conclusiones estan sujetas a errores, se tuvo que especificar el

riesgo o probabilidad con que se pudo cometer errores.
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C. RESULTADO DE LA ENCUESTA
¢ Utiliza desinfectante liquido para piso?

Si no

éUtiliza desinfectante liquido para
piso?

W si no
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Luego de realizar la encuesta a 60 persona la respuesta de los clientes fue que el

93% de ellos prefieren utilizar desinfectante liquido para el piso.

¢Con qué frecuencia compra el desinfectante?

Semanal Quincenal mensual

éCon qué frecuencia compra el
desinfectante?

M Semanal ™ Quicenal Mensual

R
) 4

58%

La mayoria de los encuestados compran el desinfectante mensualmente, lo que

constituye un punto de referencia importante para el desarrollo de la produccién a

investigar.
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¢ Qué presentacion prefiere comprar?

1Lt 1 galon mas de 1 galon

éQué presentacion prefiere comprar?

mllt m1galon masde 1 galon

La presentacion de galon es la mas utilizada en el ambito, teniendo una mayor

aceptacion para los clientes.

¢A qué precio compra la unidad de su preferencia?

15a20 Q.20a25 Q25a30 Q.30a40 mas de Q. 40

éA qué precio compra la unidad de su
preferencia?

W15a 20 ®W20a25 m25a30 m™m30ado0 mas de 40

10 h

o

El rango de precios promedio es entre 25 y 40 quetzales, que suman entre ellos un
60% de las personas encuestadas.
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¢Donde los compra?

Supermercados Tiendas Vendedor ambulante

éDonde los compra?

m Supermercados m Tiendas Vendedores ambulantes

Los proveedores, ya sea por teléfono o ambulantes, son los que abastecen el

mercado en su mayoria.

¢Qué aroma le gusta mas para el desinfectante?

Pino lavanda canela manzana Cherry otro

éQué aroma le gusta mas para el
desinfectante?

HPino M lavanda MCanela ™ Manzana Cherry Otros

3%

>

La mayoria de los consumidores de desinfectantes varian la compra del aroma

periddicamente. Sin embargo el aroma preferido es el de lavanda.
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¢ Como prefiere el color del liquido?

Claro Semiclaro  oscuro no importa

éComo prefiere el color del liquido?

m Claro mSemiclaro m Oscuro Noimporta

\ 4

Mayoritariamente no les importa el color del liquido sino otra caracteristica como el

precio o el aroma.

¢Su opcidn de compra es por?

Precio marca aroma

éSu opcién de compra es por?

m Precio ® Marca Aroma

50%

El precio es el factor mas importante a la hora de decidir la compra, y esto no solo
para los consumidores si no para la empresa ya que el margen de utilidad depende
directamente del precio establecido para el producto.
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IX DISCUSION DE RESULTADOS

En base a los datos obtenidos en las encuestas fue posible determinar una serie de
caracteristicas para llevar a cabo el plan de negocios en la creacion de una empresa de
productos de limpieza, siendo su principal linea los desinfectantes para pisos utilizados en

los hogares Guatemaltecos.

Se pudo encontrar que en la poblacion que se muestreo de las 60 personas
encuestadas 56 utilizan desinfectante para la limpieza de pisos, por lo que la demanda

mensual fue calculada para conocer la cantidad de unidades que se proyecta mensualmente.

La demanda potencial es la cantidad de nuestro mercado meta capaz de adquirir
nuestro producto con regularidad y al precio ofrecido, que obviamente tiene que ser
razonablemente cémodo para su bolsillo y rentable para la empresa.

La poblacion se ha fijado como 600,000 individuos, y ya que el 93 % de ellos si

compran desinfectantes (% obtenido de la muestra), tenemos:

600,000 (0.93) = 558,000

Para determinar nuestra demanda potencial, que en este caso se tomara periodo
mensual como referencia, se debe contar con la frecuencia de compra como dato clave, se
debe encontrar un factor para el total de entrevistados, y con este factor estimar la demanda,

asi tenemos: Mes = factor 1 (dato referencia).
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Cada semana = factor 1 /4 = 1/4
Cada quincena = factor 1 /2 =1/2
Cada 2 meses = factor 1 *2 =2

Mas de 3 meses = factor 1*3 =3

Luego tenemos que la presentacion mas utilizada es la de galén, por lo que la
presentacion a elaborar es la de galon (pregunta No. 3), el analisis propuesto es de 1 galon
(6ptimo para el proyecto en base al analisis) para cada consumidor.

De los todos los datos anteriormente descritos tenemos el siguiente analisis:

558,000 * 1 galon consumido= 558,000 galones consumidos
17 % cada semana = 558,000 (0.17) = 94,860 galones
25 % cada quincena = 558,000 (0.25) = 139,500 galones

58 % mes = 558,000 (0.58) = 323,640 galones

Se dividen el nimero de galones de cada periodo de tiempo dentro de su respectivo

factor, para poder obtener la cantidad demandada mensual, asi tenemos que:

Cada semana = 94,860 / (1/4) = 23,715 galones
Cada quincena =139,500/(1/2)=69,750 galones

Cada mes =323,640/(1) =323,640 galones

La cantidad demandada mensual es la suma de los 3 datos anteriores, por lo que nos

da una cantidad de 417,105 galones.

El mercado a abarcar se fijo en un 5 % del total de la poblacion segun el analisis,

debido a que se cuenta con poca experiencia en el campo.
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Si se pretende abarcar el 5 por ciento de toda la poblacion tenemos que:

Cada semana = 94,860 X 0.05 = 4,743
Cada quincena = 69,750 X 0. 05 = 3,488

Cada mes = 323,640 X 0. 05 = 16,182

La cantidad a producir es la suma de los 3 datos anteriores por lo cual tenemos una

cantidad de 24,413 galones producidos mensualmente.

Las principales caracteristicas que ofrecen los productores actuales, es proveer a sus
clientes mediante agentes vendedores, ya sea por medio de visitas paulatinas o por medio
telefonico para abastecerlos. Los vendedores minoritarios ofrecen a sus clientes
desinfectantes de més baja calidad debido a que mezclan gran cantidad de agua con poco

quimico de propiedades germicidas y bactericidas.

Los productores de desinfectantes de alta calidad regularmente lo abastecen a tiendas,

supermercados pequefios y grandes cadenas de supermercados.

Los vendedores minoritarios venden producto de baja calidad con un precio muy
bajo, otros, un precio alto debido a la calidad del mismo. A continuacion se detallan los
precios promedio que se extrajeron de la pregunta No. 4 de la encuesta realizada en esta

investigacion:
De 60 encuestados, asi se dividen en relacion al precio:

Tabla VI. Precios promedio

PRECIO NUMERO DE ENCUESTADOS
15220 Q. 5
20225 Q. 10
25230 Q. 16
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30a40Q. 16
Mas de 40 Q. 9
No utiliza 4

Fuente: Elaboracion propia
La tabulacion de datos del anélisis de la oferta queda de la siguiente manera:

* Algunos consumidores de desinfectante liquido de pisos se encuentran: Colegios,
centros comerciales, restaurantes, clinicas, hospitales, consultorios, locales comerciales.
Pero la mayor parte se encontr6 en las amas de casa quienes ocupan el mayor porcentaje en
consumo que es una distribucién al menudeo y a este mercado es el que nos interesa llegar

logrando crear un canal solido de distribucidn de casa en casa.

» La demanda inicial que se pretende abarcar es de un 5 % de la poblacion total,
tomando en cuenta que el promedio de venta segin estadisticas es de 600,000 galones
mensuales de consumo en la Ciudad Capital de Guatemala por lo cual comprende una

cantidad a producir aproximada de 30,000 galones mensuales.

* Los precios cominmente demandados oscilan entre 25 y 40 quetzales, por lo que se
tomo el promedio entre los precios capturados en la encuesta para tener un precio rentable y

aceptable para los consumidores y beneficioso para la empresa.

* Los proveedores de desinfectantes comunmente abastecen por medio de pedidos
telefonicos o por vendedores ambulantes y esto no permite tener un contacto directo con los
clientes teniendo como resultado final la pérdida de clientes con facilidad por no conocer el

servicio que se le da en los canales de distribucién.

Para fijar el precio se deben establecer los costos que representan la produccién y
distribucion del mismo y los precios de la competencia. Ademas, cabe mencionar que
también el precio se ve influenciado por la cantidad de materia prima que se compre, ya

que a mayor cantidad requerida se obtienen mejores precios.
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En base a la tabla VI se deduce lo siguiente: La mayoria de consumidores compran el
galén a un rango de entre 25 y 40 quetzales, por lo cual el precio conveniente a criterio es

de 30 quetzales.

En el estudio financiero se calcularon los costos en que se incurre al producir y

distribuir el producto para obtener el precio real para el proyecto (Ver Capitulo 5).
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X CONCLUSIONES

Al analisis del costo de produccion y el precio de venta demostrd que el proyecto
genera un alto porcentaje de ganancias respecto a la inversion realizada, lo que
garantiza que la implementacion sea exitosa y de esta manera se puede mejorar la

oferta actual del mercado para ganar clientes.

Se elaboro el plan de negocios en el que nos muestra una guia para iniciar, un negocio
enfocado a la fabricacién y distribucion de productos de limpieza, el cual se puede

utilizar como referencia para cualquier inversionista visionario.

Se determind que la demanda ofrece resultados positivos, debido a que el mercado es
extenso. Y esto permitira construir una estructura de distribucion sencilla que permite

Ilegar al consumidor de una manera eficiente y eficaz.

Luego de recopilar la informacién y analizar la opinién de los encuestados, se pueden
tomar varias decisiones que estan presentes en el plan de negocios, ya que uno de los
objetivos de la comercializacion es la satisfaccion del cliente quien es el que permite

que la empresa funcione.
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XI RECOMENDACIONES

Buscar asesoramiento por parte del Ministerio de Economia o de la Informes sobre

crear un negocio en Guatemala.

Investigar mediante instituciones como la Superintendencia de Administracion
Tributaria (SAT) y Ministerio de Economia, los trdmites y requisitos para inscripcion

fiscal.

Fortalecer el proyecto mediante cooperacién de Cémara de Comercio y otras

instituciones afines.

Buscar asesoria profesional para el balance ideal de la formulacion del desinfectante.

Estar siempre activos en la modernizacion, crecimiento, capacitacion, calidad,
simplificacion y mejora incansable de los procesos productivos. Incrementar la

productividad, competitividad y tratar bien al cliente siempre.
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A. INTRODUCCION

Inicialmente se pretende introducir al mercado una linea de desinfectante, en los
cuales se ofreceran diferentes aromas para que nuestros clientes puedan comprar el de su
preferencia, cada unidad tendrd un servicio de entrega a domicilio y un precio accesible.
Con esto se pretende no solo proporcionar un producto existente en el mercado actual, sino
también brindar a los clientes un acercamiento a sus hogares, siendo la principal fuente de
ingresos o producto lider la venta de desinfectantes, cloro, suavizantes y jabdn para
manos.(LUIS BARRERA 2013)

Los principales competidores, son distribuidos en supermercados de productos de
limpieza, producto que son distribuidos en empaques de menor presentacion colocados en
tiendas de barrios y mercados, asi como también producto de limpieza distribuido por venta
directa y en el sector industrial, empresas ya establecidas posicionadas en el mercado con
productos caros, teniendo como principal ventaja competitiva la calidad y el precio del
producto, afadiendo el servicio de entrega a domicilio. Al definir el segmento de mercado
se desea iniciar introduciendo el producto en industrias que consuman grandes cantidades
de desinfectantes para la limpieza de sus areas, tomando esta base como el soporte principal
para un ingreso constante de la empresa y de esta manera desarrollar estrategias de mercado
para la implementacién de ruteros que distribuyan el producto en cada uno de los hogares
Guatemaltecos. (ENDEAVOR, 2009)

La empresa tendra sus inicios con la ayuda de familiares y amigos que colaboraran
por medio de contactos, ideas, apoyo y soporte. Actualmente se esta llevando a cabo el
desarrollo de nuevos productos con la finalidad de diversificar y tener mayores opciones
para nuestros clientes, permitiendo tener como meta una venta mensual de 2000 unidades

mensuales vendidas para el primer trimestre del afio 2014.
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1. Descripcion del Negocio

1.1 MISION:

Nuestra mision es proveer productos de limpieza en cada una de las casas de la
ciudad capital, brindando un excelente servicio, un buen precio y la mejor calidad, para la
comodidad y beneficio personal de los clientes. (LUIS BARRERA 2013)

1.2 CARACTERISTICAS

La empresa tendréa dos secciones de venta, la primera para la venta por mayoreo y la
segunda para clientes minoritarios, para cubrir no solo hogares, sino también las industrias
quien sera el soporte principal de la empresa en una venta continua. Se llevara el proceso

desde la manufactura hasta la entrega final al cliente.

La empresa fue iniciada con ideas durante el 2012, con el deseo de los propietarios
crear un negocio gue dejara grandes utilidades. Donde se buscaron varias opciones llegando
a la determinacién de la venta de un producto de consumo mensual que tuviera una
duracion de un mes como alimentos que todos los dias consume la poblacion, al iniciar el
2013 se define que se enfocara en la elaboracion de productos de limpieza, para llegar a
cada uno de los hogares de la ciudad Capital y tener ingresos semanales, mensuales y
trimestrales. Luego se realizaron pruebas para verificar la funcionalidad de los productos,
definir costos, disefio del empaque, etiqueta y se procede a comercializar por medio de la
busqueda de vendedoras directas por medio de la presentacion del producto de casa en casa
e industrias que utilizan productos para la limpieza de sus diferentes areas. (LUIS
BARRERA 2013)

Las principales necesidades que se cubriran sera la comodidad en la entrega de los

productos a la puerta de cada una de las casas de los clientes.
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2. El Mercado

1.1 Clientes:

Los principales consumidores de esta clase de producto o al que se enfocara la
empresa es a las amas de casa quienes son las que desean tener un ambiente agradable,
aromatizado y la seguridad de que estan realizando una limpieza profunda para la asegurar
la higiene, otro factor importante al aplicar estos productos se tendra un brillo en los pisos
que refleja limpieza en el area aplicada. (ENDEAVOR, 2009)

1.2 Competencias:

Las principales competencias en el mercado es el posicionamiento del producto en la
mente de los clientes y la bdsqueda de clientes para dar a conocer el producto, la
elaboracion de pruebas para dar a conocer las diferentes presentaciones y buscar vender una
idea sobre el precio que se y el beneficio de un producto de calidad. (ENDEAVOR, 2009)

1.3 Ventas Estimadas:

En el primer afio se pretende llegar a una venta anual de trecientos sesenta mil
unidades generando ganancias que se utilicen para reinvertir y tener un crecimiento en el
siguiente periodo. Al llegar a los primeros 5 afios se espera poder tener una venta minima
de cien mil unidades mensuales y diversificar los productos para una expansion a los 21
departamentos del pais. Por lo que la empresa debe de ser agil estrategia novedosas y como
factor principal la satisfaccion de sus consumidores en todos los aspectos que estos
demanden del producto, precio, fechas de entrega, entre otros factores determinantes para el
crecimiento exponencial. (ENDEAVOR, 2009)
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3. Desarrollo y Produccion

Dentro de los principales productos de limpieza encontramos tres con diferentes

aromas, la linea de desinfectantes, suavizante, cloro y jabon para manos.

En la elaboracién de desinfectantes se utilizara como principales materias primas:

(LUIS ROBERTO GUTIERREZ SORIA, 2009)

Agua desmineralizada

Funcion: vehiculo

Descripcion: El agua desmineralizada es el agua a la cual se le quitan los minerales
y las sales, La desmineralizacion es un proceso mediante el cual se eliminan solidos

disueltos en el agua.

Formol

Funcion: Conservante, bacteriostatico.

Descripcion: Liquido que se utiliza en la formula como antiséptico y preservante.
Se presenta en forma de un liquido incoloro, transparente de olor caracteristico

fuertemente irritante.

Nonil Fenol Etox

Funcion: Tensoactivo, saca la mugre.

Descripcion: Liquido transparente de color amarillo palido que se utiliza como
detergente y para mantener la emulsion de la formula, para que se mantenga mas

homogénea.
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Carcuad B80

Funcion: Secuestrante

Descripcion: Remueve suciedad y polvo
Fragancia

Funcién: Aromatica

Color

Funcion: Identidad

Descripcion: El balance logrado por la mezcla de estas sustancias es lo que le da a

cada perfume una personalidad propia y distintiva.
Botes plasticos de galdn y etiquetas autoadhesivas de vinilo.
Proceso de fabricacion
El proceso de fabricacion del desinfectante empieza con la preparacion de la materia
prima, que no es mas que ir a bodega de materia prima y traer los ingredientes necesarios

hacia la bascula electrénica para pesarlos. Se pesan todos y cada uno de los ingredientes por
separado. (LUIS ROBERTO GUTIERREZ SORIA Noviembre 2009)

Se mide y se pesa el agua completa del proceso por separado.

Se disuelve en el agua los ingredientes Nonil Fenol Etox y Formol, agitando
vigorosamente durante veinte minutos, en este caso se procede a activar el motor industrial

con hélice para que vaya mezclando simultaneamente.
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Sin dejar de agitar y revolver la mezcla se agrega color al gusto y el Carcuad B80, y
finalmente se agrega la fragancia que se quiere obtener hasta disolver por completo. Se deja
reposar por 30 minutos, luego se filtra el producto para luego llenar los botes de galon y se
les etiqueta.

Finalmente se procede a empacarlo.

Figura No. 1 Desinfectante envasados

Fuente:http://4.bp.blogspot.com/_4wGZVFYPJ_4/S7yTUFdVe2l/AAAAAAAAAAD/eCYKWS5R
wZs4/s320/P1010717.jpg

4.Ventas y Mercadotecnia

v’ Se buscara la contratacion de camiones ruteros que visiten casa por casa para
ofrecer el producto entregando una programacion semanal, quincenal o mensual
para llegar a entregar el producto, colocando un precio adecuado que incluya el
reparto pero que beneficie al producto. (LUIS BARRERA 2013)
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v Las principales fuerzas de venta seran la contratacion de vendedoras amas de casa,
que en sus tiempos libres o en reuniones presenten el producto realizando un
contacto con los futuros compradores para luego proceder a realizar so pedido y

este ser distribuido a los lugares solicitados.

v Blsqueda de clientes de consumos mayores a cien unidades mensuales como
industrias maquileras donde tengan grandes areas fisicas para limpieza, brindando
un precio especial por ser una sola entrega mensual, y por contar con la seguridad
de un ingreso fijo mensual con el cual se puedan tomar decisiones para futuras
implementaciones para el crecimiento de la produccion y las ventas mensuales.
(LUIS BARRERA 2013)

Las principales estrategias mercadoldgicas que se tomaran seran la introduccion por

medio del precio, y la calidad del producto.

5. Direccién

Por ser una empresa joven los dirigentes de las operaciones tanto de disefio, compra
de materiales y materias primas, fabricacion y envasado, comercializacion, facturacion y
venta, esta a cargo de las mismas personas quienes son dos iniciadores de dicha empresa
con una experiencia teorica en la elaboracion de desinfectantes, cloro, suavizante, jabon
para manos, al llegar a un crecimiento en las ventas de las unidades y permanecer con un
ingreso constante, ya se planteara la contratacién de personas encargadas de la produccion

y comercializacion que son el motor y corazon de la empresa. (LUIS BARRERA 2013)
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Figura No. 2 Movimiento de la empresa

/ \ e \

Familia | Propiedad

\/

Fuente: http://www.degerencia.com/grafart/1027imagen2.gif

6. Logistica de distribucion

La idea fundamental para la distribucion es la realizacién de un conjunto de
actividades que busquen como objetivo fundamental la colocacion del producto en el
tiempo y lugar adecuado, donde existe una demanda, al menor costo posible. Esto se logra
mediante un conjunto de agentes vendedores, con los cuales se cuenta para realizar los
contactos correspondientes en los locales comerciales, comercios individuales, empresas de
todas las industrias, etc. De igual forma con los almacenes y supermercados que son los

detallistas o minoristas.

Los vendedores se encargan de recopilar la informacion necesaria de los pedidos en el
tiempo, la cantidad de productos requeridos, el manejo de la variedad de productos, etc.,

con la idea fundamental de centrarse en el cliente y sus necesidades especificas.
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Para que la distribucién fisica pueda cumplir su cometido principal, esta lleva a cabo
un conjunto de actividades que se agrupan en las siguientes:

6.1 Procesamiento de los pedidos

Que incluye todas aquellas actividades relativas a la recepcion, comprobacion y

transmision de ordenes de compra.

6.2 Manejo de materiales

Determinacion de los medios materiales (carretillas, cintas transportadoras, etc.) y
procedimientos para mover los productos dentro y entre almacenes y locales de venta de la
propia empresa.

6.3 Embalaje
Eleccidén y manejo adecuado de los sistemas y formas de proteccion y conservacion

de los productos: cajas de carton o de madera, etc.

6.4 Transporte del producto
Determinacion de los medios materiales (camion, moto, etc.) a utilizar y plan de rutas

a seguir para mover el producto desde el punto de origen al del destino.

6.5 Almacenamiento
Seleccién del emplazamiento, dimensién y caracteristicas de los almacenes en los que

se deben guardar los productos.

6.6 Control del inventario
Determinacion de las cantidades de productos que el vendedor debe tener disponibles
para su entrega al comprador y establecimiento de la periodicidad con que han de

efectuarse los pedidos.
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6.7 Servicios al cliente
Establecimiento de los puntos de servicio, medios materiales y personas para Recibir
y atender al cliente, asi como para entregar y cobrar el producto. La distribucion fisica
supone un conjunto de decisiones complejas e Interrelacionadas que requieren una

adecuada planificacion.

El funcionamiento efectivo de la distribucion fisica debe ser un factor esencial para

mantener una ventaja competitiva.

7. Descripcion del producto

La principal caracteristica del desinfectante es que lleva compuestos quimicos que
matan y destruyen la estructura externa de los parasitos, bacterias, protozoarios, hongos,
virus, practicamente por oxidacién o desintegracion. Estos son preparaciones con

propiedades germicidas y bactericidas, es decir, que eliminan microorganismos patdgenos.

Los desinfectantes deben su accion a los ingredientes activos que contienen. Entre los
principales tenemos: EI fenol, cresol, aceite de pino, Alcohol isopropilico, etc. Los
ingredientes activos son complementados emulsificantes y otros ingredientes inertes como

el agua, colorantes, fijadores, etc.
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ANEXO 3. Acta de declaracion jurada para instrumentos de evaluacién ambiental

EMTIDADES PRIVADAS
ACTA DE DECLARACION JURADA PARA INSTRUMENTOS DE EVALUACION AMBIENTAL

En [l+] Chedad de Guofemala el
A, e VS, e AR e SiendE las L. OPEs, YO, EL
IMFRAMSZRITS  MOTARID:  consfituide en mi oficine  profesional  sifucda

=

eeceemnneeeen 3 FEQUERMiente del
E =Y T SO UPUSUOSSURRSORRY . ¥~ I~ [ -
mis servicios notorioles con el cbjeto de hocer constor y dor fe de lo siguente:
ERIMERD: El seror.
OO - L1 T 1o 14+
L= T T 1T Lo T L SO,

SO SUNNSUR |-+ SN - | WS =t o (=¥ [} (= 1=, ]

PP PP PRRRPRE - [ = 11— J-7= -]
dencminara en el franscurse de la presente Acta Unicamente como “EL REGUIRENTE".

SEGUNDO: El regurente manifiesta que la informacion vertida dentro del Instrumento
de Evaluacion Ambciental gel Broyecto. . .o

e A et et A St £ £t £ st e ft 2 e e e e ubicado =]

et et enmn e mnm e mm e mmmm nem mm e e mn mmmmmn me mmm men mm mmrmn mme e emeeene -G WEMACICA cumpliends con
los términos de referencio y requisitos dispuestos por el Minstero de Amkiente y
Recursos Maturales: por lo gue mediante la presente Acta Motaral de Declaracién
Jurada, a scicitud del reguirente, procedeo a juramentarlc para gue en el franscurso de
la presenfe 2 pronuncie, debidamente odverfide por el Infroscrifo Motoaric de los
penas  relafivas al  delite de perurio. Declora: "Gue  su represenfada

e compromete expresamente a cumplir con los siguientes Clausulas ante el Minsterio
de Ambiente y Recurscs Naofurales: a) Cumglir fielmente con todas las medidos de
mitigacidn, plane: de gestion ambienfal, compromisos ambientales de confrol y
seguimiente vy cualauiera otros descritos en el Instrurnento de Evaluocion Ambkbiental,
as como con los recomendaciones o indicaciones gue emita el Ministeric de
Ambiente y Recursos Maturales, respecto al proyecto bajo su responsabifidad a parfir
del momento en gue sea debidamente nofificade; b) Gue se hogan efectivas los
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medidas de mitigocion, plon de seguridad y maonejo ambiental, plan de confingencia,
plan d= manejo y disposicion final de desschos y el plan de moniforec amibiental
propuestos en el Instrumento de Evaluacion Ambiental pora el funcionamiento del
proyecto evaluadso; ¢) Cumplir fielmente y en el fiempe estipulado para el efecto, con
los compromisos ambientales gque en su momento sean emanades y requeridos por
este Ministerio. Todos los documentos aue confienen las indicaciones individualizadas
en la clausula segunda forman parte de la presente acta, los gque se adjuntaran en su
oportunidad. Mo habiendoc mas gue hacer constar por el momento, se da por
terminoda lo presente acta. en el misme lugaor y fecha de su inicio, guince minutos
mas tarde, la cual gqueda confenida en uvna hojo de papel bond | escrita en su
anverso y reverso, la cual previa lecfura es aceptada infegramente por el reguirente,
guien bien enferado de su contenido, cbjeto y validez, lo acepta, ratifica y firma, con
el Infrascrite Motario. DOY FE.

Firma del Requirente Firma y sello del Notaric

Fuente: http://www.marn.gob.gt/
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ANEXO 4. FORMATO DE LA ENCUESTA

1. ¢Utiliza desinfectante liquido para piso?

Si

no

2. ¢Con qué frecuencia compra el desinfectante?

Semanal

| Quincenal|

mensual

3. ¢Qué presentacion prefiere comprar?

1Lt

1 galon

mas de 1 galon

4. A qué precio compra la unidad de su preferencia?

15a20 Q.20a25 Q25a30 Q.30a40 mas de Q. 40
5. ¢Donde los compra?
Supermercados Tiendas Vendedor ambulante

6. ¢Qué aroma le gusta mas para el desinfectante?

lavanda

canela manzana| | Cherry | otro

7. ¢Coémo prefiere el color del liquido?

Claro | semillero |  |oscuro |
8. ¢Su opcién de compra es por?
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